Методика позиціювання корпоративної стратегії розвитку операторів електрозв’язку by Шапошников, К.
123
СПИСОК ВИКОРИСТАНИХ ДЖЕРЕЛ
1. Закон України «Про підприємництво» // Господарське законодав-
ство України: Зб. нормат. актів. — К.: Атіка, 2001.
2. Господарський кодекс України. — Х.: ТОВ «Одіссей», 2004. —
248 с.
3. Бицюра Ю. В. Економіка України в цифрах: Методичний посіб-
ник. — Кам’янець-Подільський:Абетка-Нова, 2004. — 128 с.
К. Шапошников, аспірант, викл.,
Херсонський державний університет
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Анотація: У даній статті аналізуються актуальні особливості
порівняльного позиціювання та оптимізації стратегій вітчизняних
операторів електрозв’язку. Автор засвідчує необхідність розроб-
ки нової методики порівняльного позиціювання та наводить при-
клад розробленої власноруч методики, а також застосовує її до
операторів, що здійснюють господарську діяльність на ринку
України. Отримані висновки можуть бути використані для побу-
дови і корекції практичного операторського бізнесу.
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Стратегічна поведінка операторів електрозв’язку на вітчизня-
ному ринку відбиває нагальну потребу галузі в розробці єдиної
методики порівняльного позиціювання та оптимізації загально
корпоративної стратегії на вітчизняному та світовому ринках,
адже сьогодні на ринку України застосовується тільки класична
методика — порівняння кількості абонентів, яка не дає повної
інформації про недоліки стратегії. Першим ці проблеми в світі
почав досліджувати Дж. П. Морган. В українській економічній
літературі дана проблематика не висвітлена.
Основою для нової методики на нашу думку має бути методи-
ка порівняння можливостей операторів, необхідних для того, щоб
мати успіх у новому мобільному бізнесі, розроблена компанією
Arthur Andersen. Ці можливості оцінювалися за шістьма компо-
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нентами бізнес-стратегії, для кожного з яких використовувалося
кілька критеріїв. Крім того, розглядався сьомий компонент —
умови роботи на ринку. Щодо кожного компоненту нараховува-
лося від 1 до 5 балів, де 5 балів означали найбільш сильну пози-
цію в конкурентній боротьбі, а 1 бал — найбільш слабку. По мож-
ливості використовувалися кількісні оцінки, хоча деякої суб’єк-
тивності при нарахуванні балів уникнути було неможливо. Для
підкреслення деяких аспектів і зменшення впливу суб’єктивності
оцінок у методиці Arthur Andersen компонентам бізнес-стратегії
та критеріям приписувалися різні ваги. Найважливішим компо-
нентам на думку розробників — далекоглядності, інфраструктурі
і ринковим факторам — були приписані ваги, рівні 20 %, а менш
істотним — робочому процесу, поведінці, організації і кадрам —
по 10 %. При розгляді кожного компонента кожному критерію
приписувалося від 1 до 3 балів (1 бал означав найменшу значи-
мість, а 3 бали — найбільшу). Повний перелік компонентів і кри-
теріїв з їхніми вагами і характеристиками представлений у [1,
с. 117].
Ця методика була покликана оптимізувати існуючі стратегії
корпорацій зв’язку і застосована до 11 провідних європейських
операторів: Sonera, Telia, TIM, Vodafone, BT Cellnet, France
Telecom Mobiles, KPN Mobile, Orange, Mobistar, T-Mobil та STET
Helias. На основі сайтів операторів і загальнодоступної інформа-
ції були зроблені оцінки становища операторів на ринку і їхньої
підготовленості до використання можливостей послуг бездрото-
вої передачі даних у майбутньому. Найкращими були визнані по-
зиції операторів Sonera, BT Cellnet та TIM.
Однак автори даної методики вважають, що жоден з діючих у
Європі операторів не має всього необхідного досвіду і майстер-
ності для надання закінченого наскрізного рішення щодо бездро-
тової передачі даних. Для успішної конкуренції в бездротовій пе-
редачі даних необхідно придбати нові вміння і навички, а це озна-
чає, що стратегії традиційних операторів повинні будуть зміни-
тися. Ланцюжок створення вартості в бездротовій передачі даних
новий: він є комбінацією ланцюжка старих мобільних телекому-
нікацій та існуючого ланцюжка створення вартості Інтернету.
Найважливішими ланками ланцюжка створення вартості будуть
взаємини із клієнтами і надання контента та послуг. Бездротовим
операторам доведеться прикласти багато зусиль, щоб заробити
максимальний прибуток для своїх акціонерів в умовах, коли за
збереження своїх відносин із клієнтами потрібно платити все біль-
шу ціну. Все це привело авторів даної методики до висновку, що
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в бездротовій галузі в міру того, як оператори будуть боротися за
придбання необхідної майстерності, неминуче буде відбуватися
подальша консолідація.
Результати. Враховуючи особливості побудови корпоратив-
них та функціональних стратегій операторами електрозв’язку на
вітчизняному ринку, виникає потреба в адаптації даної методики
до цих особливостей. На нашу думку така адаптація повинна
здійснюватися шляхом введення додаткових складових — опти-
мальної комбінації корпоративних та функціональних стратегій,
використовуваних операторами електрозв’язку на ринку України
та концепції управління стратегією розвитку Balanced Scorecard
(BSC) [2, с. 118] і перерозподілом ваг з такими основними під
компонентами:
Для Balanced Scorecard (BSC):
— використання інформаційних таблиць scorecard;
— візуалізація корпоративних та функціональних стратегій;
— використання системи Strategic Vision та її модулів.
Для оптимальної комбінації корпоративних та функціональ-
них стратегій, використовуваних операторами електрозв’язку на
ринку України:
— комбінація корпоративних стратегій;
— комбінація функціональних стратегій.
Використовуючи аналіз сучасних систем управління бізнес-
процесами операторів електрозв’язку та засобів досягнення кон-
курентних переваг, а також аналіз впливу застосування операто-
рами різних комбінацій корпоративних та функціональних стра-
тегій, вважаємо за доцільне перерозподілити ваги в новій
методиці наступним чином:
1. Далекоглядність — 10 %.
2. Використання концепції управління стратегією розвитку та
її оптимізацією Balanced Scorecard (BSC) — 10 %.
3. Використання оптимальної комбінації корпоративних та
функціональних стратегій, використовуваних операторами елек-
трозв’язку на ринку України — 20 %.
4. Поведінка — 10 %.
5. Інфраструктура — 10 %.
6. Організація — 10 %.
7. Кадри — 10 %.
8. Умови роботи на ринку — 10 %.
9. Робочий процес — 10 %.
Враховуючи вплив систем ситуаційного управління на досяг-
нення ключових конкурентних переваг операторами електро-
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зв’язку та застосування функціональної стратегії розвитку КІС, а
також корпоративної стратегії конгломератної диверсифікації
відповідними корпораціями, вважаємо за доцільне розподілити
бали серед складових нових компонентів адаптованої методики
наступним чином:
Для використання концепції управління стратегією розвитку
та її оптимізацією Balanced Scorecard (BSC):
— використання інформаційних таблиць scorecard — 2;
— візуалізація корпоративних та функціональних стратегій — 2;
— використання системи Strategic Vision та її модулів — 3.
Для використання оптимальної комбінації корпоративних та
функціональних стратегій, використовуваних операторами елек-
трозв’язку на ринку України:
— комбінація корпоративних стратегій — 3;
— комбінація функціональних стратегій — 3.
Застосуємо розроблену нами методику до операторів електро-
зв’язку, які діють на вітчизняному ринку. Для того, щоб порівняль-
не позиціювання та шляхи оптимізації корпоративних та функці-
ональних стратегій операторів були представлені у найбільш
зручній для практичного бізнесу формі, пропонуємо зводити їх
до єдиної таблиці. В даній таблиці необхідно проставити ваги і
бали, що відповідають кожному оператору, ґрунтуючись на ін-
формації, представленій на офіційних сайтах та у фінансових зві-
тах, а також спираючись на проведений вище аналіз.
Розрахунок відсотків по кожному компоненту здійснювався
наданням кожному балу пропорційної кількості відсотків, залеж-
но від розподілу ваг за компонентами. Максимальна кількість
ваг — 100 %, максимальна кількість балів — 92 (розподіл балів
не залежить від розподілу ваг). В результаті отримані наступні
показники (табл. 1).
Результати застосування даної методики співпадають з ре-
зультатами класичної методики порівняння операторів за кількі-
стю абонентів, що підтверджує її справедливість і надійність, але
на відміну від класичної методики, нова адаптована методика має
наступні переваги:
1. Представляє вичерпну інформацію про стан ринку, а також за-
гально корпоративні стратегії конкурентів, їх недоліки та переваги.
2. Визначає позиції операторів на ринку та найбільш проблем-
ні ланки стратегії оператора.
3. Дає змогу інтенсифікувати комерційні зусилля щодо най-
більш проблемних компонентів корпоративних та функціональ-
них стратегій оператора.
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4. Передбачає можливість виходу на ринок Західної Європи,
що є актуальним, враховуючи орієнтацію України на інтеграцію
до європейського простору.
5. Надає можливість прогнозувати майбутні стратегічні рі-
шення оператора та його конкурентів.
6. Дає змогу провести оперативний аналіз поточної комбінації
корпоративних та функціональних стратегій та оптимізувати за-
гально корпоративну стратегію оператора.
7. Враховує специфіку бізнес-процесів оператора та засобів
досягнення ключових конкурентних переваг.
8. Залучає нові компоненти щодо порівняльного позиціюван-
ня та оптимізації загально корпоративної стратегії оператора та
перерозподіляти ваги і бали в залежності від мінливості ринку.




ПОРІВНЯЛЬНОГО ПОЗИЦІЮВАННЯ ТА ОПТИМІЗАЦІЇ
ЗАГАЛЬНО КОРПОРАТИВНОЇ СТРАТЕГІЇ ОПЕРАТОРІВ
ЕЛЕКТРОЗВ’ЯЗКУ, АДАПТОВАНОЇ ДЛЯ ВІТЧИЗНЯНОГО РИНКУ
Оператор Ваги і бали
МТС (UMC) 87 балів; 96, 74 %
Київстар 83 бали; 69,67 %
МТС (Джинс) 61 бал; 63,27 %
Djuice 58 балів; 52,78 %
Укртелеком 55 балів; 60,9 %
Golde№ Telecom 46 балів; 52,45 %
Welcome 40 балів; 43,75 %
Life 38 балів; 40,64 %
Мобі 34 бали; 36,65 %
UNI 34 бали; 36,65 %
Висновки. Таким чином проведений аналіз дозволяє зробити
висновок про те, що застосування даної методики в сучасних
умовах є засобом оптимізації корпоративних та функціональних
стратегій оператора та управління ними, а також інноваційною
ефективною технологією досягнення конкурентних переваг. У пер-
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спективі можна прогнозувати широке поширення даної методи-
ки, зважаючи на її особливості і враховуючи бурхливий розвиток
галузі електрозв’язку.
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ОСОБЛИВОСТІ ЕКОНОМІЧНИХ МЕТОДІВ МОТИВАЦІЇ
ПРАЦІ ПРАКТИКУЮЧИХ БУХГАЛТЕРІВ
В умовах ринкової економіки огляд розвитку ринку праці та
існуючих проблем зайнятості невпинно пов’язуються з перспек-
тивами майбутнього України, побудови нового інформаційного
суспільства, добробут яких ґрунтується на визнанні трудових
цінностей людства — прагнення та удосконалення професійних
знань і саморозвитку та їх реалізації у праці.
Дослідженими впливу матеріального стимулювання займали-
ся такі вчені-економісти, як: У. Бреддік, Б. М. Геенкін, М. Х. Мас-
кон, М. Альберт, Ф. Хедорі, Ян Мейтланд, Д. С. Синк, Н. Єн-
кельман та ін.
Вихідним пунктом механізму мотивації праці є потреби та ін-
тереси працівника, які реалізуються через систему стимулів спо-
нукальних факторів зовнішнього характеру.
Для більшості населення України матеріальна винагорода —
це найбільш ефективний спосіб, яким можна удержати робітника.
По тому необхідно розглянути форми матеріального стимулю-
вання працівників підприємства:
— адекватна заробітна плата (не нижче прожиткового мінімуму);
— диференційована система преміювання і доплат за сумлін-
ну і якісну роботу.
Мотивація працівників фінансових відділі є дуже важливим
для підприємства, тому що це один з най важливіших відділів.
